
《360°营销管理》沙盘课程
学员对象：营销总监、营销经理、中高层管理者、二级公司的经营管理者、各区域分销商、代理商
课程容量：24－36人
学时安排：2天
【针对问题】
  作为公司利润来源的营销部门在现实中扮演着重要角色，然而，在被公司寄予厚望的各个公司营
销系统，常常碰到下属问题：
 ★ 公司上下都知道营销很关键，但是企业里真正懂营销的人不多；
 ★ 销售人员总认为只要产品卖出去就万事大吉，付款是迟早的事，干嘛这么着急催款，影响了客
户关系；
 ★ 销售人员对销售新产品不积极，老觉得难度大，好处不多；
 ★ 看到竞争对手降价或促销，销售人员也要求公司降价和促销，以缓解他们的短期压力；
 ★ 客户服务部门经常抱怨公司服务流程和服务规格要求过高，他们不知道服务是公司竞争力的一
个体现；
 ★ 技术部经常和市场部掐架，技术部推出一个全新产品，市场部老说没有足够的需求。
【培训目标】
    1.  全面掌握公司经营的各个方面，包括：市场营销战略、客户细分战略、市场营销的运营管理、
人力资源管理、公司财务管理等；
    2.  学会用战略的视角整体化地看待营销活动，提升市场营销策略的执行力；
    3.  学会市场细分、区域市场定位、营销策略规划、资源分配、市场策划和实施等；
    4.  完成思维模式从“销售导向”向“顾客导向”的转变，通过对客户和细分市场的关注实现差异化
的产品和服务定位，建立动态的竞争性营销管理观念；
    5.  学会用财务指标和数据监控营销活动的针对性和边际回报。
【学员收获】
    1.  掌握公司运营中，市场、客户、员工、财务等多方面因素的相互关联作用；
    2.  从对销量负责，转变成对市场负责，注重客户价值；
    3.  从短期销售转变到销售配合市场营销策略需要；
    4.  学会用财务指标和数据监控营销活动的针对性；
    5.  学会以点带面的工作方法，做一个客户带一片客户；
    6.  学会分析客户价值并做客户和市场细分的边际回报分析。
【模拟场景】
      ■本课程逼真的模拟一个以营销、服务类公司的全面经营，在市场中共有 5-6 家实力相当的竞
争公司，如何在未来市场发展中，获得更大的市场份额，追逐卓越利润，在竞争中脱颖而出，是每
个公司面临的挑战！
      ■市场中共分为四类客户：价格趋向、品牌趋向、服务趋向、质量趋向，在选择供应商的过程
中，每类客户都有各自的选择偏好的先后顺序，从而构成诸多的细分市场。
      ■每家公司需要模拟公司经营的各种决策：我的目标客户是谁，我要占领什么样的市场，我要
提供什么样的产品和服务，我需要建立什么样的品牌形象，我要如何定价，我要如何宣传自己，需
要投入多少市场费用，如何有效分配公司现有资源和费用，销售、客服人员如何招聘和管理，如何
去抢竞争对手的客户，如何保护我的老客户不会流失，我如何才能保证利润，实现逐年盈利…
      ■学员们需要不断尝试、调整新的营销思路和企业运营方式，在市场博弈中体会，营销是个需
要精心设计的过程，只有合理匹配资源，明确客户与市场定位，保持执行和定位的一致性，再加上
及时更具市场的变化调整自己的策略，才能够运营成功。



      ■课程中，实践和理论并重，学员不仅掌握一个销售类公司经营全貌，同时对于如何做出产品
间隔，如何分析竟争对热贴，如何选择产品独特卖点，如何做好产品定位、产品策略、定价策略，
如何决定广告投放和促销安排，如何发展、管理渠道资源，如何制定每年的年度经营计划，结合相
应的计划制定工具，帮助学员顺利应对实不工作的需求。
【授课方式】
    它采用沙盘模拟的方式，通过沙盘上展示出企业运营的基本模式，并采用国内职能制分工的模
式，模拟企业各职能部门间的合作、分工，最终达成相关的财务指标。
    在本培训课程中，所有的经营指标均由实物代表，所以，参加者能够清晰地观察到每一步执行
细节对于企业经营运作结果的影响，并通过财务报表及时了解到企业运营的实际状况。 
【学习要点】
经营管理方面：
  一、企业所处行业结构和竞争态势分析
  二、企业内外部环境关键要素分析及工具运用
  三、 企业管理方法及竞争战略的选择
  四、企业全面管理能力与执行力
 专业能力方面：
  一、营销环境扫描
    ● 宏观环境分析
    ● 主要宏观环境的辨认和反映
  二、购买行为分析
    ● 消费者购买行为模式
    ● 影响消费者购买行为的主要因素
    ● 组织购买行为
    ● 组织购买的特点
  三、竞争分析
    ● 识别公司主要竞争者
    ● 分析竞争者
    ● 谋求顾客导向和竞争导向的平衡
  四、辨认市场细分和选择目标市场
    ● 市场细分的层次和模式
    ● 市场目标化
  五、辨认市场细分和选择目标市场
    ● 市场细分的层次和模式 
  六、产品特点与市场定位
    ● 如何实现差别化
    ● 开发企业定位战略
    ● 产品周期的营销战略
  七、设计定价战略与方案
    ● 产品定价方法
    ● 价格修订
    ● 如何应对价格战
  八、整合营销
    ● 营销职能的演变
    ● 内部营销与外部营销



    ● 现代服务利润链
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